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Ten keys 1o selling our company

Dez chaves para vender

Nnossa empresa

*Cr. Gustavo Weigel
gweigel@weigelhaller.com.uy
WEIGEL HALLER

a decision estratégica de vender
nuestra empresa total o parcialmente,
en ocasiones esta provocada por la
ausencia de sucesion, la necesidad de
inyectar capital, aumentar el financiamiento,
Incorporar tecnologia o abrir nuevos canales de
comercializacién, entre otras posibles razones.
A la hora de decidir vender, existen algunas
claves del proceso que es importante cuidar.

Para conocer algunas de esas claves, hemos entrevista-
do al contador Gustavo Weigel *, Director de WEIGEL
HALLER, firma boutique de finanzas corporativas que
desarrolla su actividad profesional especialmente en pro-
cesos de mergers & acquisitions, valuacion de negocios y
proyectos de inversion.
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Diez claves para
vender nuestra

Weigel ha intervenido en relevantes transacciones de ne-
gocios en los mas diversos giros de la actividad econdmica
en nuestro pais y en la region, habiendo asesorado tanto =
companias multinacionales como a empresas familiares =
los dltimos veinte afios, ¥ en base a su experiencia nos iz
comentado sus diez claves. Las que resumimos a conti-
nuacion:

Estrategia

Realizar un andlisis profundo del posicio-

namiento de la empresa en el mercado.
® 105 factores de éxito, las debilidades, su
continuidad, los objetivos de los accionistas o duenios. v
establecer una estrategia de salida.

Long List / Short List
Analizar el mercado, los competidores.
. los principales clientes, los proveedores




| FINANZAS CORPORATIVAS
PROYECTOS DE INVERSION
ESTRUCTURACION DE NEGOCIOS
FUSIONES & ADQUISICIONES

VALUACION DE EMPRESAS

CONTROL & REPORTE
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1. Gustavo Weigel durante su exposicion en el Desayuno de Trabajo del 3(
] pasado en el Auditorivum de WTC Montevidec

. v sell deciséo estratégica de vender nossa empresa

the absence of total ou parcialmente as vezes & provocada pela
ncrease finar auséncia de um sucessor, a necessidade de obter

novos capitais, aumentar o financiamento, incor-

porar tecnologia ou abrir novos canais de comercializagéo,

dentre outros motivos. Existem alguns elementos chave do

processo de venda que devemos levar em conta na hora

de vender.

Para conhecermos algumas destas chaves, consultamos o conta-
dor Gustavo Weigel *, Dirstor da WEIGEL HALLER, firma butique
de financas corporativas que desenvolve sua atividade profis-
sional especialmente em processos de mergers & acquisitions,
valuagéo de negdcios e projetos de investimento.

A Weigel participou de importantes transagées de negdcios em
diversos setores da atividade econdmica, no Uruguai e na regio.
Nos dltimos 20 anos tem assessorado empresas multinacionais e
empresas familiares, e, com base na sua experiéncia, falou sobre
suas dez chaves, resumidas a seguir:




mas importantes, y preparar una lista de
potenciales compradores, estudiarlos mi-
nuciosamente y segregar una lista corta de
candidatos a los cuales acercarse.

Valuacion
Encargar una valuacién
. de la empresa, profesional

y objetiva, que en base a
métodos técnicos de utilizacion internacio-
nal permitan arribar a un rango de valor de
la compania para utilizar como base para
la fijacion de un precio de negociacion. Es
importante considerar que a estos efectos,
valor y precio surgen en forma diferente.

Factores
distintivos
. Identificar en la empresa

aquellos factores que por
ser distintivos del resto de los competido-
res determinan una ventaja adicional que
el potencial comprador esta dispuesto a
reconocer como un plus en su formacion
de precio para la oferta de la transaccion.
Concéntrese en estos value drivers.

Especialista
Contrate un especialista
. externo para conducir el

proceso de la transaccion.
Su experiencia y la diversidad de casos
en los que ha actuado le serdn de mucha
ayuda para no cometer errores durante
el largo proceso de venta. Recuerde que
usted es un experto en su propio negocio,
pero no en mergers & acquisitions. Procu-
re otorgar un solo mandato en exclusiva y
resérvese usted mismo para las instancias
finales.

Atienda el negocio

El dia a dia de su negocio
. no puede decaer porque

haya iniciado un proceso
de venta del mismo. Todo lo contrario, es
necesario que usted se aboque con toda su
energia a la gestion y crecimiento durante
este periodo. Serd necesario mantenerlo lo
mas alto posible, y para ello usted no debe
distraerse en el proceso de la transaccion
en si.
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da empresa no mercado, os fatores de sucesso, as
fraquezas. sua continuidade e os objetivos dos acio-
nistas ou donos, estabelecendo uma estratégia de saida.

Estratégia
Realizar uma analise profunda do posicionamento

Long List / Short List

Anelisar o mercado, a concorréncia, os principais

ﬂw:ﬂ es. 0s fornecedores mais importantes, e prepa-
ista de compradores potenciais. Analisa-los

deta\hadan‘.e*?e e fazer uma lista curta de candidatos cuidadosa-
mente selecionados.

rar ur

Valuacao
Realizar uma valuagdo da empresa, profissional e
objetiva. a gual, com base em métodos técnicos de
. uso internacional, possibilite a definicdo do valor da
companhia, a ser utilizado na fixacao do preco de negociagio. E

importante considerarmas que, neste caso, valor & preco surgem
de maneiras diferentes.

Fatores diferenciais
Identificar os fatores que diferenciam sua companhia
das outras, tornando-se uma vantagem adicional

. que o potencial comprador reconhecera como um

elemento importante ¢ levard em conta na hora de definir o preco
para a oferta da transacdo. Concentre-se nestes value drivers.
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Especialista
Contrate um especialista externo para conduzir o pro-
cesso da transag&o. Sua experiéncia servird de ajuda
. para nao errar durante o lengo processo de venda.
Lembre que vocé & um experto no seu negdcio, mas nac em mer-
gers & acquisitions. Tente deixar esas operagdes nas maos de uma
s empresa e participe somente na instancia final do processo.

Atenda ao negdcio
O dia a dia do seu negdcio ndo pode ser descuidado
porgue o processo de venda tenha sido iniciado. Pelo
. contrario, € necessario que vocé trabalhe com todas
suas energias para gue sua empresa cresga durante este periodo.
Sera necessario manter seu negacio num nivel muito alto, para o
qual vocé deve prestar atencao ao processo da transagao.

Prepare a empresa
Antes de iniciar o processo de uma fransacdo é
imprescindivel organizar, ordenar, atualizar, formali-
zar todas as dreas e aspectcs relevantes que fazem
com que seu modelo de negdcio e suas informagbes sejam fortes,
Posteriormente a empresa seré submetida a um due diligence
do comprador, e deverd passar no teste se desejar continuar na
negociacao.




Prepare la empresa
Previamente a iniciar el
. proceso de una transaccion

es imprescindible organizar,
ordenar, actualizar, formalizar todas las dreas
y aspectos relevantes que hacen a las fortale-
zas del modelo de negocio y su informacion.
La empresa serd sometida a un due diligence
del comprador, y debera poder soportarlo con
éxito para poder continuar en la negociacion.

Presentacion
Colabore con el especialista
. que contrate en la prepara-

cién de las presentaciones de
la empresa. Este tendra varias instancias de
interaccion con los potenciales compradores,
para lo cual preparard sets de informacion de
diverso grado de confidencialidad a medida
que vaya avanzando en la negociacion.
Necesitara tomar conocimiento amplio del
modelo de negocio, sus proyecciones y facto-
res de éxito, pero también de los problemas,
contingencias y debilidades, para poder armar
los restimenes e informes que tendra que ex-
hibir en el primer approach, en el data room
inicial, y posteriormente en la negociacion.

Financiamiento
Maneje objetivos primarios
. v secundarios en cuanto a

la conformacion del precio
v la forma de pago. La amplitud de criterio
le permitira determinar mayor cantidad de
alternativas para estructurar la transaccion, y
facilitara el trabajo del especialista en obtener
el apoyo de bancos, organismos de crédito o
fondos de inversion que participen junto con
el comprador en la transaccién.

Confidencia-
lidad
. Recuerde que el

deal no esta cerra-
do hasta que no esté firmada la Gltima versién
del sales and purchase agreement, y el acuer-
do de sindicacién de acciones, si lo hubiera.
Hasta ese momento, evite hacer publica la
transaccion, pues podria perjudicar el propio
proceso e inclusive el precio. Aun después del
closing, tome en consideracion los efectos, y

elija el mejor momento y la mejor forma de
comunicar en conjunto con el comprador.
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Apresentacdo

Colabore com o especialista contratado nos prepa-

rativos das apresentacdes da empresa. Este reali-

. zara varios encontros com potenciais compradores,

para o qual preparara sets de informagées de diferente grau de
confidencialidade a medida gue a negociagéo avance.
Serd necessario que vocé tenha um amplo conhecimento do
modelo de negdcio, suas projecoes e fatores de sucesso, mas
também dos problemas, contingéncias e fraquezas, para poder
armar 0s resumos e relatérios que devera exibir no primeiro ap-
proach, no data room inicial, e posteriormente na negociagac.

Financiamento
Estabeleca objetivos primarios e secundarios quanto
ao preco e a forma de pagamento. Um critério
. amplo possibilitara determinar mais alternativas para
estruturar a transacéo e facilitara o trabalhe do especialista na
hora de obter o apoio de bancos, orgdos de créditc e fundos de
investimento que participem com o comprador na transacao.

Confidencialidade

Lembre que o deal ndo estéa fechado até

que a Ultima versao do sales and purchase
B agreement —e o acordo de sindicagédo de

acoes, se fosse o caso- nao tenha sido assinada. Até esse mo-
mento, evite informar o publico sobre a transacéo, pois poderia
prejudicar o processo e até o prece. Depois do closing, leve em
consideracéo os efeitos e escolha o melhor momento e a melhor
forma de comunicar a noticia, junto ao comprador.
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